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The purpose of this study was determine to the effect of perception and consumer preferences On Premium Type Purchase Decisions (Study On Consumers Kawanua Emerald City AkrLand Manado. This research used quantitative research models of associative. The results of this study are that consumer perceptions and preferences have a significant effect on purchasing decisions simultaneously. Consumer perception has no significant effect on purchasing decisions partially. Consumer preference has a significant effect on purchasing decisions partially





Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Menganalisis pengaruh persepsi konsumen dan preferensi konsumen terhadap keputusan pembelian rumah tipe premium Kawanua Emerald City. Penelitian di lakukan pada konsumen Kawanua Emerald City. Penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif dengan model asosiatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi dan preferensi konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian secara simultan. Persepsi konsumen tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial. Preferensi konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial






Permasalahan urbanisasi akibat pesatnya perkembangan kegiatan perekonomian, bertambahnya pertumbuhan penduduk dewasa ini, merupakan faktor pemicu dalam menciptakan kebutuhan akan tempat tinggal atau perumahan  yang semakin meningkat. Hal ini ditandai dengan maraknya pasar properti di Indonesia. Namun perkembangan tersebut tidak berbanding lurus dengan perkembangan penjualan properti yang terjadi. Hal tersebut terlihat dari data-data penjualan perusahaan properti yang sudah go public atau tbk (terbuka) dan tercatat sahamnya di Bursa Efek Indonesia. Sebagian besar tidak mencapai target, sebagian kecil stagnan, hanya beberapa yang meningkat (detikFinance, Rabu (20/12/2017). Begitu juga terlihat dari Survei Harga Properti Residensial (SHPR) Bank Indonesia (BI) kwartal tiga (Q3) 2017. Survei tatap muka dengan responden para pengembang di 16 kota besar di Indonesia ini menyebutkan, pertumbuhan penjualan rumah turun dari 3,61% menjadi  2,58% dibanding kwartal dua (Q2) karena masih terbatasnya permintaan. 
Dikarenakan penjualan masih lesu, harganya pun hanya naik 0,5% (Q3) dibanding 1,18% pada kwartal dua. SHPR memperkirakan penurunan pertumbuhan penjualan dan kenaikan harga itu akan berlanjut pada kwartal IV. Survei menyebutkan faktor-faktor yang menjadi penghambat pertumbuhan bisnis properti itu adalah bunga KPR (20,36%), persyaratan uang muka (16,57%), pajak (16,13%), perizinan (14,45%), serta kenaikan harga bahan bangunan (11,68%). Lebih dari 76% konsumen masih mengandalkan kredit bank (KPR/KPA) untuk membeli rumah. Pemanfaatan fasilitas KPR mengalami pertumbuhan meskipun tidak mengalami peningkatan yang signifikan.
Sebaliknya kredit properti mulai terlihat tanda pemulihan. Pertumbuhan kredit pemilikan rumah dan apartemen (KPR dan KPA) mulai meningkat sejak Juni 2017. Pada Juni 2017 KPR dan KPA secara tahunan hanya tumbuh 7,9%, kemudian meningkat menjadi 10,6% pada September 2017. Pertumbuhan membaik ini disertai dengan rasio kredit bermasalah (NPL) stabil di level 2,8%. Berdasarkan provinsi, pertumbuhan tertinggi dicatat oleh Papua Barat (58,9%) dan Papua (25,1%), sedangkan pertumbuhan paling rendah terdapat di Bali (-15,6%) dan Maluku Utara (-8,3%). Rasio NPL tertinggi adalah Kalimantan Timur (7,5%) dan Sulawesi Utara (6,5%) serta paling rendah adalah Maluku (0,8%) dan Nusa Tenggara Timur (1,4%). Memasuki tahun 2018 dan ke depan, perkembangan pasar properti Indonesia diprediksi terus meningkat. Hal ini sejalan dengan prediksi pertumbuhan ekonomi tahun 2018, yaitu 5,3%. (News_analisis/prospek-sektor-properti-tahun-2018 (​https:​/​​/​m.kontan.co.id​/​news_analisis​/​prospek-sektor-properti-tahun-2018​)).
Data yang dimiliki oleh asosiasi Real Estate Indonesia (REI), jumlah developer pada tahun 2016 sebesar 2.454 perusahaan dengan rincian 516 perusahaan merupakan anggota baru dan 1.938 perusahaan lama yang mendaftar ulang perusahaannya. Pada tabel 1.2 kita bisa melihat developer terdaftar menurut data statistic perkembangan jumlah developer property di Indonesia.
Dalam Focus Group Discussion, REI memberikan keterangan bahwa anggota baru yang mendaftar kepeda REI pada dasarnya tidak seluruhnya merupakan perusahaan yang baru berdiri. Tetapi sebagian besar berupa perusahaan lama yang telah selesai proyek pengerjaannya dan kemudian memiliki proyek baru, sehingga perusahaan lama tersebut berakhir dan mendirikan perusahaan yang baru dan mendaftar sebagai anggota REI.
Melihat perkembangan tersebut, maka usaha dalam bidang properti dapat dikatakan saat ini semakin terbuka lebar dan berkembang. Pelaku yang terkait dengan pembangunan properti bermunculan semakin banyak, mulai dari pemilik bangunan, perencana, pembangun, pengoperasi hingga penghuni. Tidak terkecuali fenomena ini terjadi di Kota Manado. Kota Manado dewasa ini merupakan kota yang sedang berkembang pesat. Oleh karenanya urbanisasi dan kegiatan perekonomian juga ikut tumbuh di kota Manado yang berakibat pada kebutuhan yang meningkat akan perumahan atau tempat tinggal. Melihat akan peluang yang muncul ini, maka tak heran bila saat ini banyak pengembang perumahan bermunculan dan menawarkan berbagai tipe perumahan, dengan ukuran, fasilitas, desain dan harga yang begitu menarik konsumen. 
Pertumbuhan sektor properti di Sulawesi Utara (Sulut) utamanya Kota Manado, tampak kian pesat. Beberapa proyek perumahan, ruko, hotel, apartemen, bahkan superblok mulai meramaikan wajah kota. Pertumbuhan sektor properti, termasuk perumahan menyusul adanya rencana pemerintah membangun beberapa megaproyek, seperti pembangunan jalan tol Manado-Bitung sepanjang 39 kilometer, rel kereta api Manado-Bitung dengan tiga rute, revitalisasi pelabuhan Bitung, perluasan bandara internasional Sam Ratulangi. DPD REI Sulut mencatat, dalam tiga tahun terakhir, sejumlah pengembang besar dari Jakarta mulai masuk Kota Manado. Sebut saja Lippo Group yang meluncurkan Monaco Bay dan Holland Village Manado. Pengembang lain yang juga telah masuk ke Manado adalah Sinar Mas Land, Ciputra Group, dan AKR Land yang telah menyiapkan lahan 180 hektare untuk proyek Grand Kawanua International City. 
Guna memenuhi tingginya animo masyarakat akan kebutuhan hunian  yang nyaman dan berkualitas, AKR Land Development meluncurkan produk terbarunya dengan Cluster perdananya, Amethyst Kawanua Emerald City. Pada tahap pertama unit di cluster tersebut terjual sebanyak lebih dari 294 unit, yang merupakan penjualan tertinggi dari seluruh developer yang ada di kota Manado untuk periode penjualan di tahun 2017.
Sebagai perumahan yang masih baru dan sedang mengalami pengembangan, perumahan Kawanua Emerald City tentunya memerlukan usaha dan manajemen khusus untuk mencapai target penjualan yang diinginkan. Untuk meraih target penjualan tersebut, perusahaan menghadapi berbagai tantangan, di antaranya persaingan antara perusahaan perumahan yang ada, serta yang tidak kalah pentingnya adalah menangkap apa yang menjadi selera konsumen saat ini terkait dengan hunian yang diinginkan. Melihat dari keinginan konsumen tersebut, maka tak heran bila saat ini banyak pengembang perumahan banyak menawarkan berbagai tipe perumahan, dengan ukuran, fasilitas, desain dan harga yang begitu menarik konsumen.
Di sisi lain, membeli rumah bukanlah urusan yang mudah dan simpel. Konsumen tidak bisa dengan mudah tiba-tiba memutuskan membeli, tanpa mengindahkan banyak pertimbangan. Saat membeli rumah konsumen akan dihadapkan pada banyak pertimbangan seperti harga rumah yang tentu saja harus disesuaikan dengan daya beli mereka, lokasi yaitu bagaimana, kemudahan akses serta arah pengembangan daerah tersebut nantinya, macam dan ketersediaan fasilitas, kualitas bangunan, keadaan lingkungan, desain rumah dan masih banyak lagi pertimbangan lain.
Pengambilan keputusan konsumen adalah aspek penting bagi pemasar karena untuk menentukan apakah konsumen akan melakukan pembelian atau tidak melakukan pembelian atas keputusan yang konsumen tetapkan. Keputusan konsumen terkait erat dengan informasi yang dimiliki konsumen dan berbagai faktor dan berbagai faktor yang dipengaruhi oleh pengetahuan konsumen tentang produk yang akan dibelinya (Sumarwan 2011). Dalam proses pengambilan keputusan konsumen, pengaruh situasi konsumen akan memberikan hasil akhir yang berbeda untuk masing-masing konsumen. Tahapan pencarian informasi juga dipengaruhi oleh tingkat kebutuhan konsumen terhadap produk yang dicarinya. Keputusan konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor lingkungan eksternal seperti fakor kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologis (Kotler dan Amstrong 2008).
Persepsi didefenisikan oleh Kotler (20113:179) sebagai proses seorang individu dalam memilih, mengorganisasikan dan menafsirkan masukan dan informasi untuk menciptakan sebuah gambar yang bermakna tentang dunia. Persepsi merupakan aktivitas penting yang menghubungkan konsumen individual dengan kelompok, situasi dan pengaruh pemasar (Hawkins et al. 1997 dalam Sumarwan 2011). Craven (1997) mendefinisikan persepsi sebagai proses dimana individu memilih, mengorganisasi dan mengintepretasikan stimuli ke dalam gambaran yang mempunyai arti dan masuk akal sehingga dapat dimengerti. Persepsi meliputi semua proses yang dilakukan seseorang dalam memahami informasi mengenai lingkungannya, sehingga proses pemahaman ini akan mempengaruhi cara seseorang mengorganisasikan persepsinya. Sejumlah penelitian telah menentukan hubungan antara harga dan persepsi konsumen terhadap kualitas produk (Rao dan Monroe 1988) sedangkan kualitas yang dipersepsikan didefinisikan sebagai keputusan konsumen tentang superioritas dari suatu produk (Zeithaml 1988). Dalam hal pemilihan green product, bahwa segala sesuatu yang dipersepsikan konsumen tentang lingkungan akan memberikan wawasan terbesar pada kesadaran konsumen akan lingkungan (Straughan dan Robert 1999).
Sulistiyowati (2008) melakukan penelitian mengenai pengaruh persepsi atas produk dan pelayanan terhadap kepuasan pelanggan dan perilaku word of mouth (WOM). Dalam penelitian ini menyebutkan bahwa bagi perusahaan hal persepsi pelanggan atas performa jasa dan produk yang dikonsumsi memegang peranan sangat penting atas keberhasilan perusahaan. Karena begitu pentingnya peran pelanggan terlebih didukung iklim usaha yang saat ini sangat kompetitif, maka posisi pelanggan semakin terasa sebagai raja. Faktor-faktor persepsi konsumen terhadap keputusan pembelian hunian antara lain lokasi, produk, harga dan cara bayar, promosi dan fasilitas (Rustandi 2012). Sedangkan menurut Dahmiri (2010) indikator-indikator yang mengukur tingkat persepsi konsumen antara lain harga rumah, kualitas, model dan tipe rumah, fasilitas, lokasi perumahan, dan sistem pembelian. Menurut Nazir (2008) persepsi kualitas atribut perumahan terhadap willingness to accept secara umum adalah persepsi aksesibilitas, kondisi lingkungan, dan karakteristik fisik rumah.
Assael (2007) mendefinisikan preferensi adalah kesukaan, pilihan atau sesuatu yang lebih disukai konsumen. Penelitian mengenai preferensi konsumen terhadap suatu produk telah dilakukan sebelumnya, pada beberapa penelitian dan perusahaan yang berbeda. Hal ini mengindikasikan bahwa preferensi konsumen merupakan hal yang penting dalam pemasaran  karena  berhubungan  erat   dengan keberhasilan perusahaan untuk mencapai tujuannya, yaitu keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen atas dasar preferensi konsumen. Penelitian mengenai preferensi konsumen yang dilakukan di Indonesia dilakukan oleh Bainana et al. (2013:54-57) dengan judul Identifikasi Preferensi Konsumen dalam Minat Beli Rumah dengan pendekatan Metode Decision Tree. Tujuan dari penelitian tersebut adalah untuk mengetahui berbagai keinginan konsumen dalam membeli suatu hunian. Sementara itu, preferensi konsumen dalam minat beli rumah ditentukan oleh kedekatan lokasi dengan fasilitas di sekitar perumahan, ketersediaan bentuk pagar perumahan, fasilitas keamanan, bentuk pembayaran rumah, ketersediaan fasilitas air, bentuk jalanan perumahan, dan model rumah (Bainana et al. 2013:54-57).
Uraian di atas menandakan bahwa studi mengenai keputusan pembelian hunian masih menjadi kajian yang  menarik sampai saat ini. Penelitian-penelitian mengenai keputusan pembelian perumahan telah banyak dilakukan, baik di dalam negeri maupun di luar negeri. Atribut paling penting bagi produk perumahan adalah jumlah kamar tidur, luas tanah, tipe rumah, desain dan jumlah kamar mandi (Tambunan, 2009:141-153). Hal ini menggambarkan bahwa konsumen pada masa sekarang menyukai produk yang fungsional, berkualitas dan praktis. Kemudian terdapat penelitian mengenai faktor-faktor apa saja yang menentukan seorang konsumen mengambil keputusan untuk membeli perumahan, penelitian yang dilakukan oleh Brahmanto (2011) menunjukkan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen antara lain: 1) citra (image) pengembang; 2) lingkungan; 3) layanan pengembang; dan 4) kualitas bangunan. 
Mengacu pada penelitian-penelitian sebelumnya tersebut maka penelitian ini, akan mengkaji secara lebih dalam tentang sikap dan perilaku konsumen terkait dengan persepsi dan preferensi terhadap keputusan pembelian hunian. Sikap merupakan ekspresi yang mencerminkan perasaan (inner feeling), apakah seseorang senang atau tidak senang, suka atau tidak suka dan setuju atau tidak setuju terhadap suatu objek. Objek yang dimaksud bisa berupa merek, layanan, pengecer, perilaku tertentu, dan lain-lain (Schifman dan Kanuk, 2011). London dan Bitta (1988) berpendapat sikap sebagai kecendrungan yang dipelajari (learned predisposition) untuk merespon suatu objek atau kelas objek dalam suasana menyenangkan atau tidak menyenangkan secara konsisten. London dan Bitta (1988) lebih menekankan perilaku konsumen sebagai suatu proses pengambilan keputusan. Mereka mengatakan bahwa perilaku adalah proses pengambilan keputusan yang mensyaratkan aktivitas individu untuk mengevaluasi, memperoleh, menggunakan, atau mengatur barang dan jasa. Kotler (2012:15) memaparkan perilaku sebagai tindakan pembelian konsumen akhir, baik individu maupun rumah tangga, yang membeli produk untuk konsumsi personal

Argumen Orisinalitas / Kebaruan
	Variabel dan model yang digunakan pada penelitian ini bersumber pada kombinasi dari penelitian Kamal, et al (2016), Anthony (2017), Abu Hassan (2015)
Kajian Teoritik dan Empiris
Pengertian Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen pada hakikatnya untuk memahami “Mengapa konsumen melakukan dan apa yang mereka lakukan”. Konsumen memiliki keragaman yang menarik untuk dipelajari karena ia meliputi seluruh individu dari berbagai usia, latar belakang budaya, pendidikan, dan keadaan sosial ekonomi lainnya. Oleh karena itu, sangatlah penting untuk mempelajari bagaimana konsumen berperilaku dan faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi perilaku tersebut. 
Schiffman dan Kanuk (2008:6) mengemukakan bahwa studi perilaku konsumen adalah suatu studi mengenai bagaimana seorang individu membuat keputusan untuk mengalokasikan sumber daya yang tersedia (waktu, uang, usaha, dan energi). Kotler dan Keller (2008:214) mendefinisikan perilaku konsumen adalah studi bagaimana individu, kelompok dan organisasi memilih, membeli, menggunakan dan menempatkan barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan mereka. Dari dua pengertian tentang perilaku konsumen di atas dapat diperoleh dua hal yang penting, yaitu: (1) sebagai kegiatan fisik dan (2) sebagai proses pengambilan keputusan. Berdasarkan beberapa definisi yang telah disebutkan di atas dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah semua kegiatan, tindakan, serta proses psikologis yang mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan, menghabiskan produk dan jasa setelah melakukan hal-hal di atas atau kegiatan mengevaluasi.

Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen sangat dipengaruhi oleh keadaan dan situasi lapisan masyarakat dimana ia dilahirkan dan berkembang. Ini berarti konsumen berasal dari lapisan masyarakat atau lingkungan yang berbeda akan mempunyai penilaian, kebutuhan, pendapat, sikap, dan selera yang berbeda-beda, sehingga pengambilan keputusan dalam tahap pembelian akan dipengaruhi oleh beberapa faktor. Faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen menurut Kotler (2008:25) terdiri dari:
1.	Faktor Kebudayaan. Faktor kebudayaan berpengaruh luas dan mendalam terhadap perilaku konsumen. Faktor kebudayaan terdiri dari: budaya, subbudaya, kelas sosial.
2.	Faktor Sosial. Selain faktor budaya, perilaku seorang konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga serta status sosial. 
3.	Faktor Pribadi. Faktor pribadi yang memberikan kontribusi terhadap perilaku konsumen terdiri dari: usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan dan lingkungan ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri. 
4.	Faktor Psikologis. Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan pendirian.

Keputusan Pembelian
Setiap konsumen melakukan berbagai macam keputusan tentang pencarian, pembelian, penggunaan beragam produk, dan merk pada setiap periode tertentu. Berbagai macam aktivitas kehidupan seringkali harus dilakukan oleh setiap konsumen pada setiap hari. Konsumen melakukan keputusan setiap hari atau setiap periode tanpa menyadari bahwa mereka telah mengambil keputusan. 
1. Pengenalan Masalah. 
Penganalisaan keinginan dan kebutuhan ini ditujukan terutama untuk mengetahui adanya keinginan dan kebutuhan yang belum terpenuhi dan belum terpuaskan. Jika kebutuhan tersebut diketahui, maka konsumen akan segera memahami adanya kebutuhan yang belum segera terpenuhi atau masih bisa ditunda pemenuhannya, serta kebutuhan yang samasama harus dipenuhi. Jadi dari tahap ini proses pembelian itu mulai dilakukan. 
2. Pencarian Informasi. 
Konsumen yang tergugah kebutuhannya akan terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak mengenai produk atau jasa yang ia butuhkan. Pencarian informasi dapat bersifat aktif maupun pasif. Informasi yang bersifat aktif dapat berupa kunjungan terhadap beberapa toko untuk membuat perbandingan harga dan kualitas produk, sedangkan pencarian informasi pasif, dengan membaca suatu pengiklanan di majalah atau surat kabar tanpa mempunyai tujuan khusus dalam perkiraanya tentang gambaran produk yang diinginkan. 
3. Evaluasi Alternatif. 
Tahap ini meliputi dua tahap, yaitu menetapkan tujuan pembelian dan menilai serta mengadakan seleksi terhadap alternatif pembelian berdasarkan tujuan pembeliannya. Tujuan pembelian bagi masing-masing konsumen tidak selalu sama, tergantung pada jenis produk dan kebutuhannya. Ada konsumen yang mempunyai tujuan pembelian untuk meningkatkan prestasi, ada yang sekedar ingin memenuhi kebutuhan jangka pendeknya dan sebagainya. 
4. Keputusan Pembelian. 
Keputusan untuk membeli disini merupakan proses pembelian yang nyata. Jadi, setelah tahap-tahap dimuka dilakukan maka konsumen harus mengambil keputusan apakah membeli atau tidak. Bila konsumen memutuskan untuk membeli, konsumen akan menjumpai serangkaian keputusan yang harus diambil menyangkut jenis produk, merek, penjual, kuantitas, waktu pembelian dan cara pembayarannya. Perusahaan perlu mengetahui beberapa jawaban atas pertanyaan–pertanyaan yang menyangkut perilaku konsumen dalam keputuan pembeliannya. 
5. Perilaku Pascapembelian. 
Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami level kepuasan atau ketidakpuasan. Tugas pemasar tidak berakhir saat produk dibeli, melainkan berlanjut hingga periode pascapembelian. Pemasar harus memantau kepuasan pasca pembelian, tindakan pascapembelian, dan pemakaian produk pascapembelian.
Pengambilan keputusan konsumen berbeda-beda tergantung pada jenis keputusan pembelian. Assael (2001:25) membedakan empat jenis perilaku pembelian konsumen berdasarkan tingkat keterlibatan pembeli dan tingkat perbedaan merek-merek.

Persepsi Konsumen
Menurut Kotler dalam Ramadhan (2013:10) menyatakan, “persepsi adalah proses yang digunakan oleh individu untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan informasi guna menciptakan gambaran yang memiliki arti”. Sedangkan menurut Schiffman & Kanuk (2008:137) dalam Permatasari (2013:20), “persepsi didefinisikan sebagai proses yang dilakukan individu untuk memilih, mengatur, dan menafsirkan stimuli ke dalam gambar yang berarti dan masuk akal mengenai dunia”. Menurut Kotler & Keller dalam Fadila (2013:45) persepsi tidak hanya tergantung pada rangsangan dalam bentuk fisik, tetapi juga tergantung pada rangsangan yang ada disekitarnya dan kondisi yang ada pada seseorang dan persepsi lebih penting dibandingkan realitas dalam pemasaran, karena persepsi yang dapat mempengaruhi konsumen dalam berperilaku, selain itu orang bisa mempunyai persepsi yang berbeda atas objek yang sama. Persepsi kita dibentuk oleh tiga pasang pengaruh : 
a. Karakteristik dari stimuli 
b. Hubungan stimuli dengan sekelilingnya 
c. Kondisi-kondisi didalam diri kita sendiri 

Pengertian Preferensi 
Secara umum, preferensi diartikan sebagai pilihan suka atau tidak suka oleh seseorang terhadap suatu produk barang atau jasa yang digunakan. Menurut Kotler (2000:154) preferensi konsumen menunjukkan kesukaan konsumen dari berbagai pilihan produk jasa yang ada. .Lebih lanjut Kotler (2000:154) mengemukakan bahwa Preferensi digambarkan sebagai sikap konsumen terhadap produk dan jasa sebagai evaluasi dari sifat kognitif seseorang, perasaan emosional dan kecenderungan bertindak melalui obyek atau ide. Sementaraschiffman dan Kanuk menyatakan sikap adalah ekspresi perasaan (inner feeling)yang mencerminkan apakah seseorang senang atau tidak senang dan setuju atautidak setuju terhadap obyek. Dalam konsep perilaku konsumen, persepsi dari suatu obyek tersebut melalui perasaan dari penglihatan, pendengaran penciuman, sentuhan dan rasa. Akhirnya persepsi yang sudah mengendap dan melekat akan menjadi preferensi.
Menurut Marwan (1990:12) preferensi konsumen (minat beli)  adalah sikap pelanggan yang menginginkan suatu barang atau jasa berdasarkan kemampuan yang dimiliki untuk memberikan nilai kepuasan terhadap apa yang dibeli atau yang ditawarkan, sehingga orang yang menginginkan barang atau jasa telah mempunyai sikap perilaku pembelian. Preferensi pelanggan sebagai interaksi dinamis antara pengaruh dan kognisi, perilaku dan kejadian di sekitar kita dimana manusia melakukan aspek pertukaran dalam hidup mereka. Dari definisi tersebut dapat diketahui tiga ide penting yaitu: (1) Preferensi pelanggan adalah dinamis,  (2) Hal tersebut melibatkan interaksi antara pengaruh dan kognisi, perilaku dan kejadian di sekitar dan,(3) Hal tersebut melibatkan pertukaran
		
  Kajian Empiris
Anthony et.al (2017) melakukan penelitian dengan judul lokasi, harga, desain, kualitas, lingkungan, kepuasan konsumen, pengambilan keputusan pembelian. Hasil penelitia menunjukkan bahwa preferensi responden, faktor penentu kepuasan konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian yang sangat penting adalah Faktor Lokasi dan Harga, kemudian diikuti Faktor Lingkungan serta Desain dan Kualitas Bangunan. Dari temuan dan analisa penulis, Faktor Lokasi dan Harga merupakan mutlak sebagai penentu pengambilan keputusan.
Selanjutnya penelitian yang dilakukan oleh Kamal (2016) dengan judul Sikap beli pelanggan dan niat membeli. Dari hasil analisis dan interpretasi ditemukan bahwa Masalah tanah, urbanisasi, dan tekanan penduduk telah menciptakan peluang untuk ndustri Real Estat dan yang memiliki dampak signifikan pada perilaku pembelian. Penelitian ini juga  menemukan bahwa niat membeli sangat dipengaruhi oleh sikap membeli.
Selanjutnya penelitian yang dilakukan oleh Abu Hassan (2015) dengan judul Sikap, Lokasi, Ruang Hidup, Layanan Publik, Kelompok Referensi, Niat untuk membeli. Hasilnya adalah Sikap memiliki efek positif pada niat untuk membeli real estat, sedangkan Lokasi, Ruang Hidup, Layanan Publik, dan kelompok Referensi yaitu (Pengaruh Teman, dan Kelompok Referensi lainnya) tidak berpengaruh pada hubungan antara independen dan niat pelanggan untuk membeli real estate di antara orang-orang di Kota Jeddah Saudi

Metode Penelitian
Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif dengan model asosiatif. Oleh karena penelitian bertujuan menguraikan hubungan antara persepsi dan preferensi konsumen terhadap keputusan pembelian. Data diperoleh lewat penyebaran kuesioner kepada 50 responden yang dijadikan sampel melalui teknik sampling jenuh atau sensus dimana seluruh populasi dijadikan sampel dalam penelitian. Kemudian alat analisis yang digunakan adalah regresi linier berganda
  
Pembahasan 
Pengaruh  Persepsi dan Preferensi Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Rumah
Hasil penelitian menunjukan persepsi konsumen dan preferensi konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian rumah secara simultan. 
Semakin baik persepsi konsumen terhadap perumahan tersebut, maka konsumen akan semakin tertarik untuk membeli produk perumahan tersebut. Sebelum membeli rumah penentuan lokasi perumahan sangat mempengaruhi konsumen. Pertimbangan lokasi secara makro seperti jaringan jalan, lokasi ke pusat tempat perbelanjaan, lintasan kabel tegangan tinggi, letak sungai, area bebas banjir dan berbagai rencara pengembangan kota. AKR Land telah mempertimbangkan hal-hal tersebut dalam pembangunan kawasan perumahan mereka dalam rangka memberikan kenyamanan kepada konsumen mereka.
Produk dalam penelitian ini yaitu kluster premium yang ditawarkan oleh AKR Land menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen dalam melakukan pembelian karena jantung dari sebuah produk yang dapat mencerminkan penampilan produk. Atribut produk yang baik dapat menghasilkan hasil akhir yang dapat mempengaruhi konsumen. Menurut Kotler, produk memiliki beberapa tingkatan dan nilai tambahnya, diantaranya core benefit, basic product, expected product, augment product dan potential product. Dalam membeli rumah konsumen berusaha untuk mendapatkan nilai tambah dari rumah yang dibeli terutama tentang lingkungan perumahan yang baik dan nyaman. Perumahan Kawanua Emerald City Land menyediakan fasilitas dengan konsep yang mewah, tematik dan elegan sebagai nilai tambah dari perumahan yang terintegrasi dengan fasilitas premium lainnya seperti hotel berbintang, mall, convention center, sampai lapangan golf sebagai daya tarik.  Faktor social juga memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian contohnya referensi kelompok, keluarga serta peran dan status social konsumen. Citra dari perusahaan dalam penelitian ini AKR Land telah dikenal sebagai perusahaan pengembang terkemuka di Manado. Dimana pembeli juga berharap dengan memiliki hunian yang dijual oleh pengembang jati diri mereka pun bisa dilekatkan dengan citra merek perusahaan ini. Kemudahan dalam metode pembayaran yaitu pihak developer yang membantu dalam proses pengurusan atau saat pembelian konsumen dalam memenuhi syarat, proses yang tidak berbelit-beli dan mudah dan selain itu jangka waktu pelunasan maupun besaran cicilan dan bunga yang flat juga mampu mendorong konsumen merasa yakin untuk memutuskan membeli rumah di Kawanua Emerald City.
	
Pengaruh Persepsi Terhadap Keputusan Pembelian Rumah
Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi konsumen tidak signifikan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian rumah. Tidak signifikannya persepsi konsumen dalam keputusannya membeli rumah pada penelitian ini, disebabkan karena konsumen lebih mengutamakan pengalaman sebagai referensi dalam memutuskan pembelian sebuah rumah. Hal ini tentunya berbeda dengan keputusan pembelian untuk produk-produk yang lain. Mengingat pembelian rumah merupakan sebuah keputusan investasi yang bersifat jangka panjang. Oleh karenanya pengalaman yang di dengar dari orang yang mereferensikan menjadi faktor pertimbangan.
Dalam proses keputusan pembelian, konsumen selalu berusaha untuk  mendapatkan produk yang sesuai harapan serta berusaha untuk memperoleh pelayanan secara maksimal dari pengelola. Berdasarkan kondisi tersebut maka dengan sendirinya akan menciptakan adanya perbedaan persepsi para konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Konsumen akan menampakkan perilakunya setelah melakukan persepsi terhadap keputusan apa yang akan diambil dalam membeli suatu produk. Menurut Schiffman dan Kanuk (2000) “Perception is process by which an individual sselects, organizers, and interprets stimuli into the a meaningfull and coherentpicture of the world ”. Fishbein dalam Simamora (2004) menganggap bahwa sikap dan perilaku konsumen terdiri dari tiga komponen. 1) Komponen kognitif yaitu pengetahuan dan keyakinan seseorang mengenai sesuatu yang menjadi objek. 2) Komponen afektif yang berisikan perasaan terhadap objek. 3) Komponen konatif yaitu kecenderungan melakukan sesuatu terhadap objek. Ketiga komponen tersebut berada dalam suatu hubungan yang konsisten. Sebelum menyukai atau tidak menyukai (komponen afektif) terhadap suatu objek, tentu seseorang harus mengetahui dan menyakini lebih dahulu suatu objek (komponen kognitif). Seseorang membeli suatu produk (komponen konatif), tentu karena menyukainya (komponen afektif), kecuali dalam keadaan terpaksa. 
Rustandi (2012) menyatakan bahwa produk mempengaruhi persepsi, selain itu  Tjiptono (2008) menyatakan bahwa dasar pengambilan keputusan pembelian dapat  dilihat melalui atribut produk. Kondisi ini dapat terjadi karena responden memiliki  pemahaman mengenai produk yang ditawarkan ataupun kriteria yang sustainable. Pemahaman mengenai produk hanya dapat diperoleh ketika konsumen sudah lebih dulu menggunakan produk tersebut dalam hal ini adalah rumah. Misalnya konsumen sudah memiliki  pengetahuan mengenai kriteria hunian ramah lingkungan yaitu material hunian  dekat  dengan alam, seperti bata, tanah, kayu, dan lainnya; tersedia taman pada setiap rumah, dan lain sebagainya. 
Perumahan sendiri bisa dibagi untuk kelas FLPP (bersubsidi pemerintah) maupun kelas Premium untuk segmen menengah ke atas. FLPP atau Fasilitas Likuiditas Pembiayaan Perumahan adalah program kementrian perumahan untuk menyediakan pinjaman KPR kepada rumah subsidi dan rumah murah dengan tingkat bunga yang terjangkau. Sedangkan Perumahaan kelas Premium dikhususkan untuk segmen menengah ke atas dan tanpa subsidi dari pemerintah. 
Tipe produk yang ditawarkan oleh Kawanua Emerald City termasuk pada tipe premium. Pengembang perumahan Kawanua Emerald City sudah memposisikan diri sebagai perumahan premium dengan harga ratusan sampai miliaran rumah per unit. Pasar segmen premium di kota Manado cukup luas bisa terlihat dari jumlah pesaing untuk kelas ini contohnya Citraland, Taman Sari, Holand Village namun potensi pasar untuk penjualan dari Kawanua Emerald City terus mengalami pertumbuhan. Cluster Ametyst yaitu tipe rumah dengan LT/LB 120/60 dengan harga Rp.683.000.000,- yang menjadi projek awal Kawanua Emerald City dan merupakan tonggak awal penjualan. Kemudian Cluster Berryl dengan LT/LB 120/60 dengan harga Rp. 745.000.000,- meneruskan estafet kesuksesan penjualan cluster-cluster Kawanua Emerald City Manado. 
Kesuksesan penjualan Kawanua Emerald City dalam mencapai target tiap bulan tidaklah mudah diraih tanpa kerja keras tim pemasaran. Strategi-strategi dari pihak pemasar ternyata cukup sukses untuk menaikkan penjualan Kawanua Emerald City. Untuk menggenjot penjualan, para sales yang direkrut oleh tim pemasar diberikan reward seperti trip holiday, kompensasi bonus yang tinggi, maupun gaji yang cukup besar apabila menyelesaikan target penjualan mereka. Tim pemasar juga bukan hanya merekrut para sales tapi dengan bentuk strategi partnership dan merekrut influencer yaitu dengan para broker perumahan yang adalah relasi dari tim Manajer dimana para broker telah memiliki background atau latar belakang penjual rumah yang terbaik di manado.
Penyelenggaraan ivent juga terbukti banyak menyita perhatian para calon consumer, sebab dari data penjualan Kawanua Emerald City hampir 30% penjualan total pada periode penjualan perdana tipe Ametys disumbangkan oleh ivent yang diselenggarakan di Mall Mantos.  
Dari fakta dan data di lapangan persepsi konsumen yang dinilai dari indikator persepsi konsumen melalui lokasi, produk, harga, promosi, fasilitas, dan citra pengembang tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen dapat dikarenakan konsumen perumahan yang ingin membeli rumah Kawanua Emerald City tidaklah secara faktor psikologi. Untuk mengambil keputusuan membutuhkan pengumpulan informasi, informasi yang didapat yang paling pertama oleh penjual yaitu dari tenaga pemasar yang merupakan garda depan penjualan. Persepsi yang telah ada di benak konsumen tidaklah mutlak mempengaruhi pembelian karena bisa jadi cara tenaga pemasar yang memberi informasi dapat merangsang konsumen untuk membeli rumah. Rayuan maupun gesture positif dapat merangsang pembeli saat terjadi ivent, ataupun saat adanya temu personal dengan pembeli potensial. Skill tenaga pemasar yang mampu mempengaruhi calon konsumen menjadikan strategi utama bagi tim pemasar Kawanua Emerald City bukan lagi dari persepsi konsumen atas persepsi lokasi, persepsi produk, persepsi harga, persepsi promosi, persepsi fasilitas dan persepsi citra perusahaan. 
Hasil penelitian ini tidak mendukung penelitian yang dilakukan oleh Tremudya  (2013), Dhamiri (2010), Marisa (2013) dimana hasil penelitian mereka menemukan bahwa persepsi konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli rumah.

Pengaruh Preferensi Terhadap Keputusan Pembelian Rumah
Hasil penelitian menunjukkan bahwa preferensi konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian rumah. Preferensi konsumen yang mempengaruhi keputusan pembelian antara lain pengaruh lingkungan, metode pembayaran dan rekomendasi pihak lain untuk melakukan pembelian. Hal ini merupakan suatu nilai positif yang ditunjukkan oleh konsumen terhadap perusahaan (pengembang).
 Preferensi konsumen menurut Kotler (1997) adalah pilihan suka atau tidak suka oleh seseorang terhadap produk (barang atau jasa) yang dikonsumsi. Preferensi konsumen menunjukkan kesukaan konsumen dari berbagai pilihan produk yang ada. Preferensi dapat dianggap sebagai sikap individu terhadap satu set objek, biasanya tercermin dalam proses pengambilan keputusan  eksplisit. Di sisi lain, orang bisa menafsirkan istilah preferensi berarti penilaian evaluatif dalam arti menyukai atau tidak menyukai suatu objek. 
Dalam keputusan pembelian barang atau jasa, konsumen seringkali melibatkan lebih dari satu pihak mulai dari ada niatan untuk membeli sampai akhirnya produk tertentu dibeli. Produk perumahan adalah salah satu produk yang masuk kategori ini, dimana sebelum membuat keputusan membeli,konsumen perlu mencari informasi untuk mendukung keputusannya dan tingkat keterlibatan cukup tinggi. Dalam hal ini keterlibatan konsumen sangat tinggi dan pada umumnya konsumen juga akan melakukan pencarian informasi.
Preferensi konsumen yang diukur melalui indikator faktor sosial, metode pembayaran dan lingkungan memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Faktor social disini bisa dilihat dari pengaruh pasangan hidup, pengaruh anak, pengaruh orang tua dan pengaruh teman. Pertama, pengaruh pasangan hidup menurut Sangkakoon et al. (2014) dalam memutuskan pembelian hunian harus menyadari peran, preferensi dan pengaruh masing-masing anggota keluarga. Secara khusus masing-masing anggota keluarga perlu mengetahui apa saja atribut dari sebuah bangunan yang penting bagi keluarga. Pengaruh suami dibandingkan istri lebih besar, meskipun demikian tetapi akan ada kompromi atau dialog yang menunjukkan pengaruh dari pasangan untuk mengambil keputusan. Kedua pengaruh anak, menurut Levy et al. (2004) pengaruh anak-anak dalam pembelian rumah keluarga dianggap sangat penting baik dari sudut pandang langsung dan tidak langsung. Dari sudut pandang tidak langsung, kebutuhan mereka seperti yang dirasakan oleh orang tua mereka membentuk kriteria penting untuk pilihan rumah, misalnya seberapa banyak kamar tidur, lokasi dekat dengan sekolah, lingkungan yang aman, dekat halte bus, dan ukuran halaman. Dari sudut pandang langsung bervariasi berdasarkan dengan usia mereka. Ketiga yaitu pengaruh orang tua, dimana menurut Sangkakoon et al. (2004) pengaruh orang tua terhadap anak akan berlanjut, pengertian yang mendalam antar anggota keluarga (orang tua dan anak) akan memungkinkan mereka untuk lebih memahami kondisi masing-masing. Oleh karena itu, orang tua cenderung menyokong kondisi anak-anaknya baik dalam sisi keuangan. Penting bagi orang tua untuk memberikan saran atau masukan kepada anaknya sebagai seorang konsumen, yaitu dengan memberikan pemahaman singkat mengenai alasan-alasan mengapa orang tua merekomendasikan pilihan-pilihan untuk anaknya. Keempat Pengaruh teman, dimana Gallani (2012) mengatakan bahwa konsumen cenderung dipengaruhi oleh konstituen dari kelompok referensi, di antaranya adalah teman dan kerabat. Pengaruh ini akan berdampak dalam mempengaruhi sikap dan perilaku dari konsumen untuk pembelian barang. Pengaruh dari teman cenderung membuat tekanan bagi seseorang untuk mengambil keputusan yang disarankan.
Indikator Metode Pembayaran juga member peran terhadap preferensi konsumen untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Salah satu strategi pemasaran yang diterapkan oleh tim pemasar Kawanua Emerald City yaitu dengan pemberian cicilan untuk DP sampai dengan 10x. Strategi ini ternyata berhasil dikarenakan tingginya animo masyrakat untuk mengikuti program cicilan DP tersebut. Pihak Kawanua Emerald city memang telah melihat kecenderungan masyarakat kota Manado yang memberikan DP minimum dibandingkan memberikan uang muka yang besar di awal. Hal ini memang bertolak belakang dengan kecenderungan masyarakat di pulau Jawa yang biasanya memberikan uang muka yang besar supaya angsurannya lebih kecil.
Terakhir yaitu peran lingkungan fisik yang memberikan peran pengaruh preferensi konsumen terhadap keputusan pembelian. Indikator lingkungan fisik dapat menimbulkan reaksi pembelian, sebagai contoh Kawanua Emerald city terletak pada lingkungan strategis Grand Kawanua yang terkonsep dengan lengkap seperti adanya pusat hiburan, mall, convention center, maupun fasilitas pendukung yang membuat pemilik merasa nyaman untuk memiliki hunian disana. 




Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) Persepsi dan Preferensi Konsumen secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Rumah pada Konsumen Kawanua Emerald City AKRLand Manado, (2) Secara parsial Persepsi Konsumen tidak signifikan pengaruhnya terhadap Keputusan Pembelian Rumah. Secara parsial Preferensi Konsumen berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Rumah

Rekomendasi
Berdasarkan kesimpulan hasil penelitian, maka rekomendasi yang dapat diberikan adalah: (1) Meningkatkan nilai tambah pada produk yang ditawarkan adalah dengan tetap memperhatikan material hunian tersebut yang ramah lingkungan, tersedia taman pada setiap rumah dengan konsep minimalis, dan memberikan desain rumah yang tetap memperhatikan trend dan selera konsumen, (2) Strategi penetapan harga sesuai dengan karakteristik produk dan manfaat yang ditawarkan. Perusahaan dapat menawarkan alternatif pembayaran lainnya yang menarik minat konsumen dan memudahkan konsumen dengan cara yang unik dan berbeda dengan perusahaan lainnya dengan tujuan untuk (3) Menjamin Kesediaan Produk yang Berkualitas Bagi Konsumen. Hal-hal yang dapat dilakukan perusahaan yaitu dengan strategi open house, dimana strategi tersebut dilakukan untuk menciptakan kepercayaan konsumen. Konsumen lebih tertarik untuk mengunjungi langsung lokasi hunian yang ditawarkan sebelum akhirnya mereka memutuskan untuk membeli produk tersebut. Kedua, perusahaan dapat menyediakan pusat edukasi hijau yang terbuka untuk masyarakat sekitar sehingga semakin banyak konsumen yang terjaring dan semakin banyak konsumen mengenal hunian di Kawanua Emerald City Manado, (4) Kepada peneliti berikutnya dapat melakukan penelitian dengan memasukkan variabel-variabel lainnya terkait dengan keputusan pembelian hunian, seperti kebutuhan konsumen, sikap konsumen, gaya hidup konsumen, motivasi, tingkat pendapatan, perkembangan informasi, perbaikan tingkat ekonomi dan pengetahuan
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